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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan antara promosi penjualan 
dengan keputusan pembelian produk spring bed Airland dan juga untuk mengetahui 
berpengaruhatau tidaknya promosipenjualanterhadap keputusanpembelianspring 
bedAirlandPT. DinamikaIndonusa Prima. Metodologikuantitatifyang 
penulisgunakandalam penelitian ini adalahstudi kepustakaandanobservasisecaralangsung 
di lapangan, sertamenyebarkankuesionerkepadapelangganspring bed AirlandShowroom 
Hayam Wuruk Jakarta.Hasilpenelitianmenunjukkan yang bahwa program 
promosipenjualan yang dibuatoleh PT. DinamikaIndonusa Prima 
efektifmeningkatkankeputusanpembeliankonsumenspring bed Airland.Kesimpulandari 
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